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企業的マ ケティ γ グ論の発展基軸となるものは，端的にいって販売管理論
であるu 独占資木主義初頭において重要な分野は，セーノLスマγVップと広告
であった。しかし，マーケティ Y グとは呼ばれていなかった。マーケティング






































L-，専門家気質を尊重する時代，マ ケティ νグ志向の時代 (195C年から1田O年
まで)， 4，綜合的な人材開発を強調し自己達成を強調する時代，すなわち人間
志向の時代 (196C午以降)，の4段階であるお。
2) W. J. Stanton an.d R H. RIl出rk，Ma叫 genumrof品uesFoπe， 1964， p.9， W. J 
Stanton， Fundamental of Marketing， 1971. p. 11任
3) Leslie M. Da'Wson，“Tnwrml a New Concept of Sales Mana民:ementぺJournalof 
Marketing， Vo1. 34， No. 2. April 1970， p 況なお』出中E芳「現代の販売管理J白桃書房
1973年，4-，-v以下，参照。



















ラッセノレ(1'.A. R回目U)の1922年の著作ベホ ノレ伏 S.Hall) O~ 1924年心著
作九アスプレイ CJ.C. Aspley)の1929年の著作>0，においてはいずれも明確な
概念規定を欠いている。乙れは，アメリカの学風が極め℃実用主義的で， ドイ
4) 橋本勲「マー ケティング論の成立」ミネル，yァ書房I 1975年，第9章参照崎
町羽，.Maxwell， Sale.I7IUlnship. 1913 
6) H. Whitehe吋，Principles of品1印刷nshゆ， 1917 
7) J. G. Frederick， Modern Sales .Management， 1919 
8) F. A. Russell， The Management of tl.ιe Sales 0噌 -anization，1922 
9) R. S. Hall， The Handbook of品lesManag，刊 wnt，19且



















兄・アドミニストレ一三ンョ γ 〔回lesadministration)J である。 セーノレス・アド
ミニストレーションとは，数少なし、1954年の同名の著作でポスト γ大学のキャ
Y フィールド(B.R. Canfield)は rセールス・フォースの採用， 選考， 訓
練，準備，割当，受特区域の順路決定，監督，給与支払，動機イ、jけを含む販売
部員の指導と統制を台んでいるJl3Jと規定されている。実質的には販売管理
と全く同じ内容である。また， 最大公約数的定義とされている。 A.M.A 
の販売管理についての30年代のも， キャ Y フィ ノレドの定義と全く同様であ
11) ]. R. Doubman. Sales Mαnage1耐叫 Today，1933， p. 1 
12) J. R. Douhman， Fundamemals of Sales Management， 1937. p. 3 
13) R R C田島ld. 品~ûes Adiηzinist問帥n: Principles and Problems， 1938， p. 1 
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15) L K. ]ohnson，品les and Ma-rketing Management;， 1叩.7，p_ .~O 
16) J A. Howard， 1出品etingManagement:. 1973. p. 1 
17) W. Lazer and E. ]. Kelley， Manag.げ "UdMar長efulg，1962， p_ 589 
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と。 そのほか， 実務家である， ガヂャー (C.H. Gager). ドザシヤー (F.K 

















も注目すべき著乍. L.}ι ジョンソ Yの「販売および7 ーケティング管理」に
おいては，販売管理という言葉は「現場におけるセール月メンの計画，組織い
指導， 統制を含むセールス・ 7 ドミニストレーショ Yの側面」山を述べるのに
使われ，他方，マーケティング管理は rセ「ルλ ・キャンベーンを遂行古る
18) K. R. Davis， Markedng Management， 1961， p.5 なお， ζれらの規定は， A.M.A.， 
The凡品吊叫帥g Job，羽田， p. 13f. p. 24， p.干、 にみられるカ九白髭武「マー ケティング管
理」税務笹理協会、 1964年.4へー ジ以下，参期巴
19) A. M. A.， Marketing De.舟utions，196恥日本マー ケティング協会訳「マ ケティング定義
事J1963年.39ペ-:}参照」ただし，訳文は同訳書と異なっている。
20) 刑えぽ.D. M. Phelps晶 Z白 Manap;ement:Policies and Pr万四出向s，1951，は.1960年
に改訂されて，書名古耳晶rket問"，1¥晶na.伊 mentと変更している。
21) L. K. Johns倒 1，Sales and Market包'ngManage勿umt，1957， p.30 
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全局面あるいは段階についての計画の確立と実行を含む経営活動の領域」甜を
示すのに使用されている。また， 1957年のトスダノレ (H.R. Tosdal)の著作では，
狭義の販売管理は， I販売部門または販売の管理」を意味するのに対して，マー
ケティ γグ管理は， Iマ ケティ γF機能遂行に関連する経営管理の分野」却を















22) Ibid.， p. 30なお， R. S. Stil and E. W‘Cundiff. Sa[，田 Management，1969， p. 16，でも
同様見解がみられる(杉本童哉「販売管理論」中央経済主七 1973年. 5ベータ〕。
23) H. R. Tosdal， lntroduction to Sales且ifanagement，1957. p. 1 
24) R. S. Still and E. W. Cundi百，Sales Managem四 t，1969， p. 6 
25) 久県村隆祐「マ ケティソグ管理」千倉書房， 1965年" 31へ づ以下，杉木達哉「販売管理
論」中央経済社， 1973年，5ベータ以下，白髭哉「マーケテイソグ管理論」税務経理協会" 1964年，




Nolen and H. H. Maynard，品Z白 Management，1940， p.3-4.) 


























理論と史的唯物論，その覚書， i立命瞳経古学」第13巻，第5，6号， 1975年 2月， 112へ ジ以
下，が注目される。なおJ(， M グピジアニ，岩尾裕純監訳， i，組織と管理」上，下， ミネルヴ
ァ書房 1974年 が従来の管理論に問題を提起している。
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第1図 マーケティシグの発展段階図
販売管理の段階 i -ティング管理 マネジリアル・マーの段階 ケティ γグの段階
管理主体I~-，vρ ハマ イー〆ートンペヤ Iマャーケアィング・マネジI 同左，副社長
lower management I middle management top management 
管理客体|販売労働者 マ ケティング労働者 I(同左を含む内労働者〕
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対ディーラ 系開放列的附チャLネノレ政策 I 流E員通支辞配にャ進ィ、出惜策 I 流詩通支語配1のヤ確不立ル政策
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支 配ト ッ経舟プ営体ま管た理は 管部理ミ門まド管たノレ理は 監督 作業
ロウア
1 資 本 家 ー|労働者
2 資 本 家 ~1 監督者 労働古
3 |ー 資 本 家 ~1 部門管理者監督者|労働者
4 
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し，マ ケティング管理段階になるとマーケティ Y グ・マネジャー〔皿arketing
manager)になり， 最後のマネジリアノレ・マーケティング段階になると， マー













では，七一ノレユ・マネジャー.マ ケティ νグ・マネジャー，マ ケティソ
グ担当副社長は具体的にどのように違っているのであろうか。その権限と責任
の範囲は，論者によって必ずしも同じではない。特にあとの二者，マーケテ 4








































注こり図表は， W. J.Santon， J;undamenta!s Qf l¥.也rkeung.1964. p. 14. E. J 




まず， セー ノレλ ・7 ネジャー (あるいは salesexecutive)口 A. M. A.の定
義によれば， 「販売員の活動を計画し， f旨j軍し， 統制する執行者である」聞と
規定しているように， ヒ ノレス"Vの直接の監督責江者である。 また初期の研
究であるドウプマγ(J.Russell Doub回 an)によれば， セーノレス・マネジャーの
30) A. M. A.， A Glossary of Maγ'keting Definitions. 1960，日本マーケテイング協会訳「マ
ーケティング定義集J19日年. 51ペーえ
企業的マ ケテイング論自発展 (131) 13 
第 の任務は， セ ノレスマ Yの「確保と選択」叩が強調される程度にとどまっ

















31) ]. Russell Doubmann， Sales Managen官 ntToday. 1933， p.9 
32) B. R. Canfield，品'alesAdministration， 1957， p. 10. 
33) 初期の販売管理論は権限と責任を論じた組織論的な著作よりも，セールス・マネジャ の資質，
資格条件を論じたものが多い，例えば，ラッセルは，資質として，経蟻，個人的愛情，誠実，組
織能力， 公平， などをあげている CFrederick A. Russell. The M白叩gementof品 les
Organizatl聞， 1922， p.7旺L またホ ルも資質として11の条件をあげτいる (S.R Hal. The 
Handbook of Sales Manag.開問1，1924， p.30)，カー ネイは， 1 テリトリ 構造の設怠
2 現在の取引量の増大， 3新しい車引の追加， 4 能率の改善， 5 利1聞の増大， 6.効果的な
管理行政の6条件をあげている。 (G.J. Carney， Man骨 ingA Sales Te灯台ory，1971. p. 2)。
なお，階層性の4段階の分け方については， A. M. A.， The Field Sales Manager， 1960， p 
17参照。
34) P. KOUer， Marketing Manag万ment，Ana1ysis， Planning， and C加trol，1967， p. 563 
有引1和維持か訳「マ ケテイシグマネジメント」鹿島研究所出版会，下， 477ベー ジ， F.F 
Mauser， Mod旨rnMarketing Management， 1961， p. 300 







という狭い概念であるが， マーケティ γ グ担当副社長は， 広い意味をもち，
「販売(坦lling)のみならず，マーケティ '/f・リサーチ， 広告， 販売促進，
さらにはパブリック・リレーシ豆ンズ，包装，ディーラ一関係，製品計画，物
的流通のような大抵の関連活動に対しても責任をもっている」掛と解している。












36) Mauser， op. ci.t， p. 300 
37) Ibid.， p. 300 なお，ケリ とレイザは，マ ケティングー マネクヤー は. 2つの責任をも
ち. 1つは，現在日製品ミツグ九の短期的な存命力に事響する環境の変化を注意し，予測し対応
よること，第2に，将来の環境に見込み価値のある製品やりーヒスを開尭する機会を子棚し，
l実現し，資本投下すること， をあげている o (E. J. Ke.ley and W. La.zer， Manag，昨由J










であり， 積極的な価値実現の推進者ではなかった。 たんなる注文取り (order
















man nr sales worker)である。 この腹売員は， もはやたんなる注文取りではな
ヴ 伊一#…グ池晶A抽占紛帥爺訓術一下刊人的販売労働 |戸司=五止腎雪智Pゐ
流
L商 業 曽 働叶ト一斗|仁二繰晶晶明
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く，企業のための需要創造を担当する商品の価値実現の積極的推進者である。






















第 3に3 管理領域とは何かu また管理領域は発展段階によって，それぞれい
39) マ ケティ γク主旦士は， マー ケテイング コンセプトあるいはマーケティングJi!，;埋 (marke
ting thought) と同じであるとみられている CE. ]. Kelley， and W. Lazer， Managerial 
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「造ったものを売る (productou t) Jのがマーケナイングとされていた。しかし，



















40) マー ケティング コンセプとト Lては consumerorientationと pmf訟をあげる学者が多
くI (H. La回 andA. Corbin， Ma品 C抑留 λIanagemcnt，1961， p.14) ~~ル CH. L. Bell)， 
コトヲー (P.Kotleτ) らはさらに統合的努力 (integratedeffort)，統合的マー ケティソグ
(integrated凪 arketin.g)をつけ加え亡いる。
